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　　　　　　　　私の起業と経営
～One＆Onliyのサービスを目指して～
神原　弥奈子
神原弥奈子略歴
【学　　歴】　学習院大学大学院修士課程終了　1993年
【経　　歴】（会社等事業に関する経歴）
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（株）カプス設立
インターネットと出会う
伊丹十三監督の映画「スーパー一の女」のホームページ制作
日本航空の国内線予約サイトやワーナーミュージックのサイト
制作
伊丹十三監督作品「マルタイの女」のDVD「Making　ofマルタ
イの女」が第13回マルチメデイアグランプリ　パッケージ部
門エンタテイメント賞を受賞
（株）ニューズ・ツー・ユーを設立、代表取締役に就任
「News2u．net」提供開始
「News2u電子社内報」提供開始
（株）カプスを（株）ニューズ・ッー・ユーに事業統合
プログ「minakoユs　blog」開始
「勝つためのインターネットPR術」出版
「マーケティング2．0」出版
会社設立に至るまで
　私は広島生まれで、学習院大学進学を機に上京し、93年に修士課程を修了しました。実は大学院進学
の志望動機は非常に不純でして、親に広島に帰って来いと言われたものの、まだ帰りたくなかったため
なんです。大学院卒業後は、学生時代にアルバイトでしていた編集のような仕事をしたいな、と思い自
分で会社を立ち上げましたところ、ちょうど94年からインターネットの商業利用が日本で始まりまして、
そうした映像の延長上からインターネットの世界に入ってしまいました。
会社設立の資金に関してですが、実家の父親は25を過ぎて嫁にも行っていないものが田舎に帰ってこ
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られても困る、結婚資金として貯めたものはすべてやるから勝手にやれと言うので、会社設立の資金は
親から借りる形でスタートさせることができました。
　94年に、ある会社のサービスを使ってインターネットの接続をしました。当時はダイヤルアップ接続
でした。ホームページを作る仕事を、自分で本を見ながらしていました。
映画とインターネットの接点から
　95～97年の問は映画業界の方々と縁が深かったため、そうした仕事が増えていきました。なぜ映画業
界の方々がインターネットに興味を持ったのかといいますと、映画関係者の若手の方々の多くは（日本
よりインターネット事情が進んでいる）アメリカで勉強をしていたため、インターネットの面白さや便
利さを早くから知っていたからです。さらに映画は映像に音声とスクリプトがありますから、インター
ネットの面白さを伝えるのに最高のものだと考えました。撮影現場から、今で言うプログのようなもの
を作って、昼と夜、2回更新したホームページによって現場の取材を発信していました。
　94年から法人としてホームページを作っていた会社って、実はそんなになかったんです。そのため、
映画の撮影現場をホームページで載せている面白い子がいるらしいという評判が勝手に広まり、NECさ
んやJALさんといった大手の会社さんからも連絡をくださるようになりました。
大手企業との仕事のスタート
　大手の企業のほうからどんなことができるのか、と聞いてきたため、「あんなことができます、こん
なことができます」と（半分以上はバッタリだったのですが）話しているうちに、NECのビジネスショ
ーの仕事をいただくことになり、それまでMacしか使ったことのなかった私は事前にPCをお借りして
Windowsの使い方を必死で覚えました。
　97年にはJALの国内線向けネット予約の一番初めのバージョンの仕事をいただくことができました。
もちろんベースにはBMさんが入っていらして、私たちはインターフェースだけなのですが、そのユー
ザビリティの設計を当社でやらせていただきました。
　コンペの内容については、どこもやらないようなインパクトのある一番新しいことを提案しよう、と
決めて考えていきました。そこで今で言うフラッシュのようなものを使って、あるいはJavaScriptを使っ
て、伴奏を持ってくるとイメージが変わるとか、スクロールをしなくてもチケットが買えますよ、とい
ったような提案をしました。するとその企画が通ってしまったんです。それで当時はネットスケープと
インターネットエクスプローラーの両方に対応しなければならないという技術的には大変難しい時だっ
たのですが、企画が通ってしまったからには何とか作らなければならないということで、マイクロソフ
トさんなどにもご協力いただきながら、なんとか企画通りのものを作り上げました。
ビットバレーから千代田区へ移転
　私は97年まで原宿におりまして、ビットバレーと言われた地域と非常に近いところにいたんです。と
ころが雑誌の取材を受けたときに、ちょっと痛い目に合いまして、そうした華やかなところからは少し
離れることにしました。会社を以前の場所から少し離れた千代田区のほうに移転しまして、インターネ
ットの受託制作に特化した会社をそこで始めました。
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　98年には第13回マルチメディアグランプリパッケージ部門賞という賞を受賞させていただき、その
当時は「知る人ぞ知る制作会社」でありたいな、などと思っていました。
99年ITバブル期
　99年、実は私は出産をしているんです。rr産業がバブル崩壊寸前であったときに、受託制作である私
たちもそのときがバブルであることを感じていました。しかし同時に価格崩壊の不安も感じていました。
つまり仕事の単価は上がっているけれど、PCの価格は下がっている。格安でシステムを作ることも始ま
っている。それだけ技術を持つものが増えている。そうした中、受託制作であると、今後は他社と大手
の仕事を取り合うようになるので、これから裾野が広がってくることも考え、安定収益はどうやって得
られるか？　私たちしかできない仕事とは何か？　と模索するようになりました。
　私たちは常に初物が好きでやってきたので、なにか世界初になるものはないか、と常に考えるように
なりました。この99年という年はちょうどお腹の大きな時期だったこともあって、（ITバブルに流され
ることなく）会社の将来や方向性についてじっくり考えることとなりました。
2001年新会社スタート
　2001年3月に新しい会社をスタートさせました。そこで初めて経営理念やコンセプトのようなものを
つくりました。93年の最初の会社設立当初はベンチャーブームでもなく、ただ「会社の作り方」のよう
な本を買ってなんとなく設立したようなところがあったんですね。そのときは経営理念などは念頭にな
かったため、2つめの新しい会社を立ち上げるときには是非「会社の設計図」を作ってからと考え、経
営理念やコンセプト、行動原則などを作ることにしました。ただ、経営理念やコンセプトのない会社が
必ずしもいけないとは思いません。私の経験からすると、社長の意思があれば会社は回るし、事業の風
向きが変わったときに、もう一度みんなで考えるような柔軟性がとても重要なのではないかと考えてい
ます。
　話は戻りますが、当時私自身は古い会社と新しい会社の両方をマネージメントすることになったので
すが、古い会社は受託制作ですので、どちらかというと私は新しい会社のほうに軸足をおいていました。
そうこうするうちITバブルの崩壊がおき、2つの会社を見ることも大変になったので、事業統合をする
ことにしました。今は皆さんよくM＆Aとかしていますけど、私は自分の会社、2社をM＆Aしたんで
す。2社は同じ社長であるにも関わらず、この統合は予想以上に大変なことでした。つまり「受託サー
ビス」と「新規開拓型企業」はそれぞれ異なるカルチャーを持つ会社ですから、ここから先しばらくは
この統合に苦労することになりました。
　2001年にサービスを立て続けに2本出して、2002年にもサービスを出し、新しいことを開発しながら
も、新規開拓よりも顧客を継続させることに力を入れたビジネスをしていました。実際そこには難しさ
もあるなあとは感じながらも、2005年ころにはユニークなサービスをしているとの評価も広がり、顧客
も増え、少しずつビジネスモデルを変えながらお蔭様で発展させてきて現在に至っています。
　そういえば、途中、2004年に日本rr経営大賞日本商工会議所会頭賞受賞をいただくなどしたのですが、
もらった翌年に日本rr経営大賞が無くなってしまうなんていう悲劇もあったりしました（苦笑）。
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0から1へ、1から10へ
　2006年、経営陣を新たにしました。取締役として才式祐久さん（株式会社リノベックス代表取締役社
長）が就任しました。彼は学習院大理学部卒の同い年の方で学生時代の知り合いではないのですが、後
に縁あって来ていただくことになりました。またアドバイザーに大谷真樹さん（株式会社インフォプラ
ント代表取締役社長（現・ヤフーバリューインサイト取締役会長））が就任したのですが、この「インフ
ォプラント」という会社はインターネット調査会社で業界では2位の大手企業なんです。大谷さんも学
習院大学卒、またその奥様も学習院と聞いており、最近になって大学との縁を感じております。
　ところで、経営陣を新たにした背景なんですが、日本は今ベンチャーが沢山立ち上がっていますけれ
ど、実は経営の本当のプロフェッショナルなんてほとんどいないんですよね。一つの会社でうまくいった
人がほかの会社でまた成功するとは限らない。さらに今の日本だと一度失敗すると次のチャンスはなかな
か得られない。私は自分がこれまで2つの会社を立ち上げ、0から1をつくりあげることを2回やったこと
に気づきました。しかしそれらをさらに発展させて1から10に成長させたことはなく、いつ資金を集める
べきなのかいつ投資するべきなのか、そうしたことはまだ分からないということにも気づきました。
　私がoから1を経験したときは、インターネットの草創期だったので、rr業界他社も皆が手探りでや
っている状態でした。しかしこれから先トップチームを目指すか、中くらいのレベルでやっていくかで、
目の前にある課題は変わってくると思ったんです。これから先は1から10に成長させなければならない。
社長が成長すると企業が成長し、企業が成長するとともに社長も成長していくべきなんです。その方法
がわからないのであれば、1から10にすることのプロを経営陣に入れる必要があると考えました。そこ
で、経営の経験のある方をボードに迎えました。
　これまで一人で時間とプロセスを踏んでいたものが、経営の経験のある人が周りにいると、意見を聞
くだけで一度に3つもの案が出てきて、その中で自分がチョイスすれば良いなど、だいぶ時間の節約や
スピードカにもつながるのだなということを感じています。また、これまでは出来ることを地道にやっ
ていこうというスタンスでおりましたので、先を見込んで今はお金を集める時期だとか、そういう感覚
は以前はなかったんです。ただrrバブルの崩壊を一度見ているので、慎重に少しずつ結果を出しながら、
今はその勉強中といったところでしょうか。
長期的な目標と個人の目標
　ワンワンバッジというのがありまして、これは2つの会社を1つにまとめたときから、会社が一つに
まとまるようにと考えて作ったものです。1年間の個々の目標は現場ごとに決めるようになっていて、
それは重要なコミュニケーションでもあります。企業で唯一の存在になってください、というメッセー
ジもあって「ワンワン」です。
　ここまでが私の杜会人経験14年目の、そして社長しかやったことのない私のこれまでの経緯です。私
は本当にバランスの悪い社長で、まだまだ頑張らなくてはいけないな、と思っています。
WEB1．0から2．0へ
　WEB2．0って聞いたことある方いらっしゃいますか？　当社のサービスの話をする前にちょっと、
WEBI．0から2．0へというお話をさせていただこうかと思います。
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　プログをやっている方、mixiをやっている方、どれくらいいらっしゃいますか？　ここで重要なのは、
「みんなが晴報発信するようになっている」ということなんですね。この情報発信というところで私たち
のサービスの話をしたいと思います。私自身は2003年からプログを書いています。始めたばかりの頃は
プログって、私自身よく分からなかったんですが、ただ私から情報発信していこうとして始めたもので、
当時は今のようにブームになるとは思っていませんでした。
時代はPR1．0からPR20へ
　ところで先ほどのWEB　I．0、2．0、という話なんですが、今年この「～2．0」というのがちょっとした流
行りでして、私たちも何か新しいことをと思い、「PR2．0」という言葉をプログで言い始めたんです。そ
こから「マーケティング2．0」という本の中で「PR2．0」について書かせていただくことになったりした
のですが。
　私はこの「PR20」について5つのルールを決めました。
　①企業ウェブサイトは自社メディア
　②企業ニュースのロングテール化
　③リリースとSEOの高い親和性（サーチエンジオプティマイゼーション）
　④アーカイブ性の高いオンラインメデイア
　⑤すべての人がスポークスマン
この5つが「PR2．0」のルール、と私たちが決めました。このあと少しずつ解説していきます。
　もともとは、つまりPRI．Oの時代には、企業が何か一般に伝えたいことがあったときは、マスコミに
取り上げてもらうか、広告を出すかをしないと一般に伝えることが出来なかったんです。マスコミの場
合には、ファックス等を送って、取り上げられなければ伝えることが出来なかった。ところが、インタ
ーネットの時代にはホームページを作って、そのコンテンツは企業自身が決めることが出来るんです。
それにいろんな機能をつけて、いろいろな情報を載せましょう、というのを「ネットPR」と呼んでいま
す。一昔前は「メルマガ」が流行っていましたが、今はネット広告とか、プログであるとかニュースリ
リースなどを使って、今は整ったコンテンツがあれば、ホームページはいろいろな情報を載せ、いろい
ろな情報を見ることができるものとなっています。
　2006年のインターネット白書によりますと、昨年度より「ネット上の露出アップ」などの点において
企業の意識が10ポイント高まっているんです。そのほか「情報更新の頻度を上げたい」などの意識も高
まっています。ホームページはマメに更新したい、そのために「コンテンツマネージメントシステム」
を導入しなければならない、と考える企業が増えてきているということです。つまり、もう皆さんHPは
持っているけれども、それを「どう継続して活用していくか」というところに課題は移ってきているん
です。
　私たちも90年代にHPを作っていたときには、　HPというものは作ったら納品してそれで終わりだった
んです。ところがマイクロソフトさんやAOLさんは、作った後の運用までやってくれる。しかも更新の
頻度の制限を旧に何回とは設けない。それもすべてオンラインで完結しているんですよね。なぜなら、
情報のスピードには、マスメディァを通じてでは間に合わないから。そういうことを背景にして、私た
ちも始めは手動で更新作業を行っていたのですが、自動で更新が可能になるッールを開発して、そのプ
ログラムごと納品して、あとは自分たちでやってくださいね、というシステムにしていきました。
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　ではなぜHPは持っているだけではダメ、更新しなければダメなのか。　HPというのは1日に何万ペー
ジも増え続けているんです。更新していないHPはどんどん沈んでいって誰にも見てもらえなくなるんで
す。今では信じられない話ですが、以前大手印刷出版会社が仕事を取りたいがために、紙の企業案内を
作ってくれた会社にサービスでHPを作ってあげていたんです。運用を考えずに。はじめにそういうとこ
ろで作っちゃった会社も多かったんです。ですから始めはHPというものはほとんど「会社案内」「企業
理念」、こうしたところからスタートしているところが多かったんです。
　次に多かったのが「採用情報」ですね。インターネットの時代は、学生のほうから興味のある企業の
HPを見て必要な情報を得られるという点で違うわけです。
　こうした流れの中で面白いのは、小さな企業も大きな企業と同じ土俵に上がれるというところで、む
しろ小さな企業のほうがその運用次第で継続して直接いろいろな方にメッセージが送れるということな
んです。私自身仕事をしながら感じるのは、veを作るさいに、その先には見る可能性のあるいろいろな
方がいるということを意識していないケースが多いということです。たとえば内容がマスコミ向けに偏
っていたり、あるいは代理店を顧客としている企業の場合、代理店向けの内容に偏っていたりするんで
す。その先の関係者であるステークホルダーやコンシューマーもそのHPを見ている、つまりインターネ
ット上にあらゆる人がいるという感覚が薄かったのです。私はそこに大きな問題があると思います。
これからのウェブサイトはどうあるべきか
　ではこれからのウェブサイトはどうあるべきか。まず、コンテンッごとに整理するというのは当たり
前なんですけれども、もう一つの切り口は「更新頻度」です。
　「ほとんど更新されることがないもの」、「目標設定すれば定期的に更新できるもの」、「丹念に更新して
いかなければならないもの」のそれぞれのコンテンッに必要な機能をつけていくこと、それからウェブサ
イトを自社でコントロールしていくことが必要です。外注に出していく時代はもう終わったんです。たと
えばケーススタディです。以前はマスメディアに取り上げられなければ、あるいは雑誌広告に載せなけれ
ば自社のケーススタディなんて一般に届けることはできませんでした。でもウェブなら午前中にお客様か
ら質問があったことに対して、その日のうちに自社のケースを載せることもできるじゃないですか。
　そのほか他社との差別化という意味でもウェブサイトは有効に活用するべきです。サービスの質や品
質にそれほど差がみられない業界では、特に自社のブランド戦略を強化してCMをしてみたりしきりに
差別化しようとしてきました。今、こうした差別化という意味でウェブサイトで注目されているのはな
んといってもプログです。社長プログです。企業が公式にウェブ上で発表しなければならないことって、
良いこともあれば謝らなければならないこともありますが、これらはすべて客観的な情報でなくてはな
らない。ではどうやって血の通った情報を流すか。顔の見える社長のプログなんです。私も社長プログ
やっています。良いことも悪いこともすべて書いています。そこでの私の対応がなんとなく企業の対応
として連想できてしまうんです。
　企業が真面目に粛々とサービスを提供していても、なかなかメディアに取り上げてはもらえません。
メディアが取り上げるときは新サービスが出るとき、不祥事があったとき、そんなもんです。企業の生
きた情報を日ごろから一生懸命働いている社員に、あるいは社長のプログでユーザーやコンシューマー
に届けることによって他社と差別化することができるんです。たとえば大手企業ですが、環境問題に取
り組んでいることを日経の広告に載せたりしてアピールしています。自分たちがいいことをしたらPRし
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たいじゃないですか。ところが小さな会社が町の清掃活動に汗を流して参加してもメディアは取り上げ
てくれませんし、大きな広告など使えません。そこで会社のプログに載せるんです。そうすれば世界中
の人をターゲットに情報発信できるじゃないですか。つまりこれまで大手の企業がマスマーケティング
を使ってでしか出来なかったことが、小さな企業においても自社のウェブサイトを使って、あるいはオ
ンラインマーケティング、ネットPRを使って必ずできるようになる。同じ土俵で勝負することが出来る
ようになるんです。
　そうしたウェブ上で粛々とやっていることを「ニュースにしなさい！」というのが私たちの切り口な
んです。ここでこういうことをしていますと、手を挙げることによって探している人が見つけてくれる、
というのが私たちのベーシックな考え方です。
ビフォーとアフター、プレスリリースとニュースリリース
　もしこれまで申し上げたようなウェブサイトの環境がすべて揃っているとしたら、次は何をすべきか。
それがSEO（※’）です。検索結果の上位に持ってきましょう、ということです。検索結果の2ページ目、3
ページ目に出てきても誰も見てくれませんよね。
　そこで先ほど言った「ニュース」、これが人を沢山連れてきてくれる大きなポイントになるんです。
インターネット以前の時代には、企業が知らせたいことはマスコミにファックスを送り、それが取り上
げられなかったらゴミ箱にいっていたんです。例えば新聞社なんかは1日に山のようにファックスがく
るわけですから、知り合いのところから順に記事に取り上げたり、あるいは広告主の記事は大きいとか
（逆に不祥事の記事は小さいとか）いろいろ言われています。しかしインターネットの時代には、自社の
ウェブサイトにニュースを載せることができるので、日の目を浴びないということがないんです。社員
だって社員の家族だって見ることができるし、取引先にも伝えることが出来る。
　私たちは、このインターネット以前の時代であるビフォーのリリースを「プレスリリース」とするの
に対し、アフターは「ニュースリリース」としています。企業のニュースを外に発信するものです。プ
レスリリースの場合はマスコミが載せたいと思うニュースでないと届けても意味がなかった。たとえば
「話題性」や「季節性」ですね。「…今年東京ドーム何個分のビールが売れました」とか「母の日が近い
ので…」とか。だから大手企業で広報部があるようなところは、日経が扱ってくれないようなニュース
はニュースじゃないと考えてしまう傾向があるんです。でも社内で粛々と行っている活動の中にこそニ
ュースがあって、それをウェブ上で発信しましょう、というのが私たちの切り口なんです。
　プレスリリースはよく「A4一枚で書きなさい」といいます。忙しい記者さんの目に留まるように分か
りやすくまとまっていないといけないというわけですが、これはウェブ上にも言えることです。動画や
写真だけでなく、あくまでもテキストで商品名やその説明が上手く1つのページにまとまっていないと、
検索サイト上うまくひっかからないということです。つまりSEOがとても重要になるんです。
ニュースとパーマリンク
　もう一つ、ビフォーとアフターの話になりますが、ある企業の記事が日経に載ったとする。すると同
※1　SEOとは、　Search　Engine　Optimizationの略。サーチエンジンの検索結果のページの表示順の上位に自らの
Webサイトが表示されるように工夫すること。　　（参考HP：http；〃kaden．yahoo．co．jp／dicの
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時に「日経net」にも載ることになる。そのため皆さんよくホームページでその記事のURLへのリンクを
張るんですが、これは2週間後には落ちてしまうんです。薪聞社の収益モデルは新聞の広告によるもの
ですから、永久的にウェブに載せておくことは出来ないんです。
　ところがオンラインのメディアはニュースが半永久的に残るように作ってあるんです。例えば日経ビ
ジネスオンラインみたいなところもそうですけれど、これらは記事のURLがそれぞれ永久的に変わらな
いように作ってあるんです。これをパーマネントリンクとか、パーマリンクといいます。ウェブのニュ
ースでこのリンクがあるということはとても重要なことなんです。しかし実はウェブ上のニュースにお
いてはほとんどの場合、いまだに従来型の収益モデルで動かされているというところが問題です。まだ
まだ収益モデルが広告に依存しているということを皆さん覚えておいていただきたいと思います。
リリースポータルの活用
　ここでようやく当社のOne　and　Onlyの話に入っていきますが、実はニュースリリースを自社のサイト
に載せているだけでは十分ではないんです。もちろんSEO的には効いてきますがそれだけでは十分では
ありません。当社のリリースポータルは月10万円で載せ放題、というシステムになっているんですが、
これを活用してニュースを載せると、いくつものサイトパートナー（提携ニュースサイト）さんのとこ
ろに、そのまま同じニュースリリースを載せることが出来るんです。大体の場合ニュースリリースと同
時にHPのURLが表示されるようになっているので、リンクが増えます。
　Googleのページランクはご存知でしょうか。　Googleの検索結果の川頁位を決めるのに、実は沢山のサイ
トからリンクが張られているのがすごく重要なんです。それもあるキーワードについて沢山のリンクが
張られているということが、その内容について役に立つ重要なことが書いてある、と自動的に判断され
るシステムになっている。そうした複雑な内容がからまって、GoogleあるいはYahooの検索結果の順位
って決まってくるんです。面白いことに、Googleの検索順位って、更新頻度によって出てくるランクが
違ったりするんです。リリースポータルは1日に20回、30回と更新されるので、Googleから1日に何回
もきてくれるんです。
　ところが普通の会社では自社のHPでニュースリリースをいくら毎日更新しても、月に1回しか来てく
れないんです。だからHPをリニューアルして検索に対応できるようにしても、通常の企業でもそれが反
映されるまで3ヶ月から6ヶ月かかります。タイムラグがあるからです。そういうタイムラグをなくすの
もニュースリリースの効果の一つです。実はこのGoogleのロジックとYahooのロジックとは違うんです。
ですからこの2つの動きをウォッチしながらサイトを立てていかなければならないので、そこが大変な
ところです。
　ちなみに当社のサイトはGoogleに強いといわれています。どんなサイトかというと、「News2u．net」っ
て言います。社名を掲げたサービスなので、ここでコケるわけにはいかない、かなり覚悟を決めてやっ
ているんですけれども。月間PVがだいたい150万PV（※2006年11月現在）まできているところです。
利用企業数は累計で700社（※2006年ll月現在）を超えました。それから登録されているリリース数と
いうのが12，500本（※2006年11月現在）超えています。そのためここで検索をすると、12，500本の中か
ら閲覧できるので、ああ、こういうニュースがあるんだな、とわかるかと思います。
　まず「News2u．net」の特徴ですが、実は私が営業より技術寄りの人間なんで、こだわってRSS（※2＞やト
ラックバック（M3）といったものを早くから付けていたりしたんです。それ以外にもソーシャルメディァ
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というものが流行っていて、これはウィキペディアのように、ユーザーがみんなで作っていくメディア
のことです。ユーザーのブックマークでその人気を計ったりするサービスがどんどん増えているんです。
そういういうものにも対応できるようになっていたり、あるいはこの業界のニュースリリースだけ上げ
てほしいとか、特定の企業のニュースだけ提供してほしいとか、そういうことにも対応できるようにな
っています。こうした機能はおそらく皆さん1年後、2年後には使うサービスだと思うんですけど、そう
いったものも割りと早くからやっています。
　では、今どのようなサイトにコンテンッを提供しているかというと、こういったサイトなんです。
Infbseekさん、今年の9月から提供させていただいております。そのほかexiteとかlivedoorとかcybouz、
gooなどがあります。　Googieなんかは1時間に1回うちにニュースを取りに来たりしています。一方で実
はYahoo！は入っていないんです。　Yahoo！どうするんですか、ってよく聞かれるんですけど、まあ今のと
ころ考え中としておきます。
ニュースリリースは長期的な企業ブランディング
　ところで大きな検索サイトで企業名が検索される時っていうのは、実はほとんど不祥事のときなんで
す。そのときにニュースリリースがトップにでてきたら嬉しくないですか？　個人のサイトではなくて、
2ちゃんねるでもなくて。そういったことも考えるとニュースを沢山出しておいたほうがいいと思いま
せんか。長期的に見た企業ブランディングとリスクマネージメント、その意味でも自社のニュースをた
くさんリリースしておくのはとても重要なことだと思います。
　ところでこれは、Alexa（アレクサ）という会社（アマゾンの関連会社）によるデータなのですが、こ
こはいろんなサイトのトラフィックランクやリーチランクを瞬時にグラフにしてしまうことが可能なん
です。これによりますと、当社のやっているモデルは時事通信の記者がいないバージョンと同じなんで
す。時事通信とはご存知のとおり記者がいて、それをマスコミに提供する、という仕事をしているわけ
ですが、当社には記者がいない状態で企業からのニュースをそのまま流しているわけです。この資料の
グラフによると、共同通信とまではいかないのですが、ネット上においては時事通信と同じくらいには
使ってもらっているのだな、ということがわかるかと思います。今年は無理そうですが来年には共同通
信を目指そうと思います（笑）。
ニュースリリースのロングテール現象
　ロングテールの話をしようと思います。今、「パレートの法則」が崩壊しつつあり、「ロングテール現
象」の議論が盛り上がりつつあるのですが、これは頭ではなく尻尾の部分を足していったら頭より大き
くなる、という幻想があるんです。でもそれは今のところ嘘です。まだそこまではいっていません。た
だ、尻尾の部分が延びている、というのは事実なんです。
　どういうことかというと、頭の部分にあたるのが、「マスメディア」あるいは「大手ポータルサイト
※2　RSSとは、　Webサイトの各ページのタイトル、アドレス、見出し、要約、更新時刻などを記述することがで
　きるフォーマットの総称。　（参考HP：http：〃kaden．yahoo．co．jp／dicの
※3　ウェブログ（プログ）の機能の一つで、別のウェブログヘリンクを張った際に、リンク先の相手に対して
　リンクを張ったことを通知する仕組みのこと　（参考HP：http：〃e－wordsjp1）
98
での記事化、掲載」なんです。尻尾の部分というのが、「企業サイトやリリースポータルその他サイトで
の閲覧」なんですね。それで実は近年この真ん中の部分が伸びているんです。ソーシャルメディアとか、
ソーシャルブックマークとかいったサービスです。有力サイトや有力プログなどによる紹介もそうです。
　この頭にあたる部分なのですが、時系列でみると、マスメディアなどによって始めはわっと紹介され
るんですが、その後シュンとしぼんでいくという性質があります。しかし尻尾のほうは、例えばオンラ
インによるニュースリリースなどはゼロになることがないんです。それどころかある業界に大手企業が
参入することでまた注目が集まったりして、過去のニュースが注目されたりなんていうこともよくあり
ます。ニュースリリースのアーカイブ性がここでは大きなポイントで、「ニュースが死なない」というの
が重要な特徴になるかと思います。
　ではどんなニュースリリースをみんなが出しているのか、ちょっと例を出してみます。例えば「北国
からの贈り物」さんですと、楽天で一番蟹を売ってます、とか。また社員証のバッジを作っている会社
さんなんですが、ケーススタディをよく出すんです。あのプラスチックのバッジって社員証を入れるだ
けではなくていろいろ使い方があるんですね。修了証をいれてつけたり、サークルでつかったり、その
導入事例などを紹介しているんです。仮に近所の病院を検索しようとしたら、その病院がこんなバッジ
の事例で出てきたら、少し見方が変わりませんか？　いろいろ頑張っている病院なのだな、と。ケース
スタディで出てくれた側の会社にもメリットがあるというのも特徴です。
　また別の会社の例では、この会社は子育て情報のレポートなどをしているんですが、おそらくここま
では誰も知らない会社なんですけど、調査結果をリリースしたんです。「子育てをしていなさそうな男性
芸能人第一位は中村獅童さんが初登場一位」と。こんな結果をニュースリリースにしたら、すごくタイ
ムリーだったので、実際のスポーツ新聞に載っちゃったんです。それがスポーツ新聞のウェブサイトに
載り、それがYahooのトップページに載りました。そこからこの会社へのアクセスもガンっと増えたと
いうことになりました。タレントさんの好き嫌い調査のようなものはこれからも使われると思うのです
が、調査結果がニュースになりやすいというのはすでに分かっているので、我々も月に1回調査結果を
ニュースリリースしています。そうすると、調査に敏感なプロガーがプログに書く。そうやってまたリ
ンクが張られてアクセスが増えるという循環になっています。
　そのほかニュースリリースによる効果の事例では、セミナーの事例があります。セミナーは受付をウ
ェブ上に設置すると、ファックスや郵送に比べて手入力の手間が省けますので、企業さんも割とよくウ
ェブ上で募集することが多いんですが、このとき当社で実験してみたんです。普段のアクセス状態を1
としたら、事前にニュースリリースをした場合、一気に2．78まであがりました。セミナーの公募の期間
という短い中でこれだけの結果が出せるのは、大変な効果といえると思います。今、ベンチャーさんで
もリリースの上手い会社さんは、企業内のアクション、あるいはイベントとかをニュースリリースにし
ていらっしゃったりします。
なぜ女性向けサービスをやらないのか～仕事へのこだわり～
　なぜ女性社長なのに、女性向けのサービスをやらないのか、という質問をよく受けます。答えは女性
という観点だけで動いてはライバルが多すぎるからです。女性的なサービスは女性だったら誰でもでき
ちゃうじゃないですか。そうではなくて、このインターネットによるPRの事業をしている理由は、　PR
会社のインターネット化が遅れていることに目を付けたからです。PR会社って同族会社も多くて、その
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トップが使わない限り本当の意味でのネットの情報流通は起こらないだろうな、と思いましたし、彼ら
は気付くのに時間がかかるだろうし、もしかしたら気付かないかもしれないと思ったからです。
　また、もう一つの仕事へのこだわりは、公平中立な立場で仕事がしたいと考えています。いくつかの
サイトパートナーさんと提携していますが、扱うサービスの性質上、楽天さん、Yahooさん、　exCiteさん、
そのほかすべてに対等外交をしたいんです。それはユーザL－一一さんに対してもそうで、これからWEB2．0
の時代になると、ウェブのプロフェッショナルな人たちが増える。そういう人たちはマニア向けのコア
な情報発信をしたがる。しかし一方で2001年には1，㎜万人しかいなかったインターネット人口が、今は
8，㎜万人います。少なくとも7，㎜万人の人はまだインターネットを始めて5年以内の人たちです。そう
いう人たちには特に「信頼性」というものがキーワードになっていくと思うんです。例えばネットだと
広告なのか記事なのか、わかりにくいことがよくあります。氾濫する情報の中で、信頼して情報を得ら
れるのはとても重要なことになってくると思うんです。
　いろいろ話してきましたが、これから個人がどんどん情報発信するなかで、キーになるのは、ゴール
が自社のウェブサイトなんです。楽天支店やその他いろいろなところに支店を持っていてもいいです。
でもゴールはみんな自分のHPに持ち帰ってダイレクトにコミュニケーションしたいんです。その動きと
いうのは止まらないと思っているので、そのために必要なインフラとして私たちにしかできないことを
これからも提供していきたいな、と思っています。大手ポータルサイトに情報発信しつつ、これから伸
びていく個人の情報発信の場においても、情報ソースでありたいと思っています。つまり、こうした井
戸端会議のような情報発信が増えると、情報の信頼性が極めて重要になる。本当にこの会社ってあるの
かな？　そうした疑問にすぐに頼れる存在って重要ですよね。
　先ほどPR2．0のなかでお話したルールについてですが、最後にお話したいのはルールの5です。すべて
の人がスポークスマン、ということです。インターネットが普及して、2ちゃんねるに悪口を書かれる
ことを皆恐れていましたが、悪口を書いている人の中には社員もいたんです。最近はmixiやプログを始
める方が増えてきたので言わせていただくと、皆さん匿名で始めても決して匿名と思わないでください。
私もさすがにプログで子供のことや住む場所については書きませんが、3年も続けているので、1，㎜を
超える書き込みをしています。それをつなぎ合わせると住む場所などすぐに特定できてしまいます。匿
名で始めても、いつか必ず匿名で無くなるんです。ですからこれからSNSを始められる方はそうしたこ
とを意識して始めていただけたらなあ、と思います。
　以上今日は私のこれまでの会社立ち上げから今までのちょっとした苦労のようなお話と、今の仕事の
one　and　onlyということについてお話させていただきました。皆さんのこれからのネットライフが今日の
お話によって少しでも便利になってもらえたら嬉しいなと思っています。どうもご静聴ありがとうござ
いました。
